Desarrollo productivo- Curso Cocina Panadería y Elaboración de Conservas 

Los panes nos salen cada vez más ricos ¿Y si probamos venderlos? 

Puede que nos surja esta inquietud mientras realizamos el curso, la de poder generar un 
aporte económico a nuestra familia con este nuevo saber que estamos aprendiendo y 
sobre el cual estamos experimentando. 

La idea de este material es poder acompañarlas en un recorrido para empezar a pensar 
en esta posibilidad como algo real. Por eso proponemos un primer acercamiento a 
través de estos ejercicios de reflexión sobre decisiones que debemos tomar al momento 
de producir. 

Cada uno de los 4 puntos retoma distintos aspectos a los fines de comenzar a evaluar 
en qué situación estamos hoy, y a donde queremos llegar, también si mi idea es viable 
o no de realizar. 

L Reconociendo Fortalezas y debilidades 

La primer propuesta tiene que ver con reconocer las fortalezas, debilidades, amenazas 
y oportunidades con que contamos al momento de iniciar el emprendimiento. 

Las fortalezas y debilidades son aquellas que podemos reconocer en el mundo interno, 
es decir sobre las cuales tengo mayor control, mientras que las amenazas y las 
oportunidades son aquellas que forman parte del afuera, mundo externo o contexto. 
Entre las fortalezas y debilidades podemos incluir por ejemplo, si contamos con capital 
o las herramientas para producir, con el espacio físico, si con nuestro trabajo alcanza o 
necesitamos ayuda de otros sujetos, cómo evaluamos que nos sale el producto (y que 
deberíamos mejorar de él), qué conocimientos necesitamos adquirir y cuáles ya 
tenemos, si contamos con una red de contención que nos ayude, por ejemplo alguien 
que pueda cuidar de nuestros hijos mientras producimos o salimos a vender, que nos 
comparta nuevos conocimientos sobre la temática, etc. 

En cuanto a las amenazas y oportunidades, éstas se enmarcan en el contexto más 
cercano donde producimos así como también a nivel más macro. En nuestro caso 
podemos pensarlas en relación a la localidad de Rincón por ejemplo, que sería el medio 
donde se desarrollaría, en principio nuestro emprendimiento. 

Entre amenazas podemos reconocer: demasiada competencia en la zona, la crisis 
económica que puede atentar con que la gente no tenga dinero disponible para 
comprar. 

En cambio ejemplos de oportunidad pueden ser: nadie en la zona ofrece lo mismo que 
yo, habiendo una necesidad insatisfecha o aprovechar un mercado naciente como es la 
creciente demanda en torno a producciones de alimentos con otras harinas distintas a 
la tradicional, para captar dicho segmento. 








A continuación te invitamos a que puedas pensar en estos cuatro aspectos y los vuelques 
en cada casillero: 



Realizado el análisis: ¿cómo podríamos resumir el diagnóstico? ¿qué estrategia nos 
damos para comenzar a poner en marcha el emprendimiento? 

2-Preguntas claves al momento de planificar mi emprendimiento 

Ya tenemos un primer análisis en cuanto a nuestras fortalezas, debilidades, 
oportunidades y amenazas, ahora te proponemos puedas pensar en el siguiente listado 
de preguntas que están orientadas a ordenar aspectos de la producción y toma de 
decisiones como por ejemplo: 

Productos a ofrecer 

Herramientas e insumos necesarios para tal fin 
Habilitaciones necesarias para realizar la actividad 

Proveedore y la detección de posibles necesidades insatisfechas dentro del 
rubro 

Quien más ofrece lo mismo que yo en la zona 













a) .¿Qué productos ofreceré? ¿Por qué? Te recomendamos empezar por los que mejor 
te salen, que tienen mayor aceptación en tu entorno, así como los que sean más simples 
de conservar por ejemplo, o aquellos que son difíciles de conseguir en la zona y sabes 
que hay demanda sin satisfacer (por ejemplo podría ser panes de harinas integrales u 
de otro tipo). 

Armá un listadito: 

b) . ¿Cuento con las herramientas y los insumos necesarios para realizarlos? En relación 
a lo que planeo vender, pensar específicamente qué herramientas preciso, y qué 
insumos. 

Realizó un listado indicando si cuento con ello o no, y en tal caso cómo puedo 
conseguirlo (puede ser a través de que alguien me preste la herramienta, de usar 
ahorros disponibles, solicitar un microcrédito). 

c) .¿ Necesito alguna habilitación para poder realizar esta actividad en mi casa? 

(Carnet de manipulación/ Habilitación de ASSAL u otro?) 

d) . ¿Conozco quién más ofrece lo que yo quiero ofrecer en mi barrio, en mi localidad? 

Detallar nombre y modo en que realiza las ventas (local, por whats app, por redes 
sociales, feria, puesto de venta en ruta). Aquí podemos poner en consideración si hay 
una sobreoferta (muchos ofrecen lo mismo, y en qué me puedo diferenciar con lo que 
ofrezco) 

e) .¿A quién está destinado mi producto? Describir las características de mis potenciales 
clientes 

f) . ¿Conozco los proveedores de la zona? Detallarlos, indicar nombre, dirección, 
teléfono, si realizan envíos a domicilio. Te recomendamos "no casarte" con un solo 
proveedor ,dado que alguna vez puede no tener la materia prima que necesitas y es 
necesario tener una opción dónde adquirirlos. 









3-Los costos de mi emprendimiento ¿a cuánto vender lo que hago? 

Una vez que ya decidí los productos que voy a ofrecer, es necesario calcular cuánto me 
sale hacer cada uno de ellos. Para esto una primer aproximación podría ser la siguiente 
forma de calcular en dos pasos simples : 

a) Copiar la receta de cada uno de los productos que realizaremos. Por ejemplo: 

Receta panes de harina integral 
300 grs de harina integral 
20 grs. levadura 
2 cucharadas de semillas 

No olvidar! Incluir: 

-Envoltorio 

-Gas o electricidad o leña (según método de cocción). 

-Traslado en caso de que lo entregue a domicilio (combustible) 

Estos costos son importantes y muchas veces se les llama invisibles porque no son 
tenidos en cuenta al momento de calcular. 

Paso b) Al lado de cada ingrediente colocar el precio que nos salió cada insumo. Si 
compré por un kilo dividir por la cantidad usada en esa receta para que me dé la cantidad 
exacta que lleva una unidad de medida (un pan). Si en cambio de la receta que estoy 
sacando costos me salen varias unidades del mismo producto una vez que termine de 
sumar todo divido por la cantidad de panes que me salen con dicha receta. 

EL objetivo es obtener el precio de una sola unidad. 

Avanzando con el ejercicio, nos quedaría un listado así: 


Insumo Costo 

300 grs de harina integral $30 

20 grs. Levadura $10 

2 cucharadas de semillas $5 

1 bolsa de papel $ 2 

Gas $_5 


Costo Total $52 

Obtenemos que el costo de una unidad de pan es de $52, de manera tal que nuestro 
precio tiene que cubrir ese monto si o si para garantizar que pueda volver a comprar 
insumos para próximas ventas, pero también una diferencia que me genere ganancia a 


mi. 









Aquí introducimos la pregunta ¿cuánto deseo ganar a cada pan? Dependiendo de la 
respuesta es que pondremos el precio de venta. Algunas consideraciones a tener en 
cuenta: 

- Debe ser un monto que "valga la pena" en relación al tiempo y el esfuerzo que le 
dedico, dado que sino podría dedicar ese tiempo a otra actividad 

- Si bien existe un precio que el mercado fija, que es importante conocer y tener en 
cuenta, existe también el denominado precio justo, que es aquel que propone la 
economía social y solidaria. El mismo contempla las condiciones de producción así como 
las materias primas utilizadas, ofreciendo un precio que sea justo tanto para el 
consumidor como para el trabajador que lo produce y no un precio que fija el mercado 
sólo guiándose por las leyes de la oferta y la demanda. 

-Nuestro precio de venta puede mejorar si conseguimos mejores precios en un 
mayorista o distribuidor, si me uno con otras personas para comprar mayor cantidad 
también. También cuánto más producción venda, pueden que mis costos bajen y por 
ende mi precio de venta. 

- Se puede sumar un pequeño porcentaje al precio, que tenga que ver con la generación 
de un ahorro o "colchón" de dinero por si el día de mañana necesito comprar una 
herramienta que se me rompa o que se gaste con su uso, de manera tal que pueda 
garantizar, la sustentabilidad del emprendimiento. 

IMPORTANTE! Es necesario conocer mi ganancia porque de esta manera puedo estimar 
cuántos panes necesito vender por semana por ejemplo para que me sea rentable el 
emprendimiento y me sirva para generar un aporte económico a la familia. 

** En caso de que mi emprendimiento no se desarrolle en mi casa, es probable que 
tenga otros costos fijos como por ejemplo si alquilo un local y pago una factura mensual 
de luz, internet y otros costos que no dependen de la cantidad producida y vendida. En 
ese caso es necesario realizar otros cálculos. 


Actividad: Te proponemos que calcules el precio de uno de tus productos, podiendo 
establecer el costo que tiene hacerlo y el precio al que lo venderás. 

4-ldentidad visual del emprendimiento y redes para la comercialización 
Es recomendable que el emprendimiento pueda tener un nombre o marca que lo 
identifique, así como un logo con el cual poder dar a conocer lo que hacemos. 

Esto será de utilidad por ejemplo, al momento de realizar una red social para la 
comercialización (Facebook, Instagram, Whats app)., porque ya la gente podrá ir 
reconociéndote bajo ese logo y nombre. También podrás usar ese mismo logo por 
ejemplo, en etiquetas que entregues en los productos. Recordá que en estas etiquetas 









es adecuado que figuren todos los medios de contacto que tengas (teléfono, face, etc) 
así los clientes podrán volver a contactarte fácilmente así como información sobre los 
ingredientes que contiene, peso, entre otros. 

La idea es que puedas usar de manera unificada mismo nombre y logo en todo lo que 
uses para comunicar información sobre tu emprendimiento: whats app, redes sociales, 
etiquetas, si tuvieras bolsas estampadas de tu emprendimiento, remeras, etc. 


Sobre el uso de redes sociales para vender: 

El uso de canales de comercialización virtuales es un fenómeno que ha crecido mucho 
los últimos años, y que se refuerza en el contexto que atravesamos actualmente de 
pandemia, en donde la presencialidad se vuelve muy difícil de sostener. Hay que tratar 
de aprovechar esto a favor de nuestro emprendimiento. 

Es así que si desarrollas redes sociales para la comercialización, como ser instagram o 
facebook, te contamos que podes unificarlas de manera tal que cuando publiques en 
una te salga la publicación en las dos. 

Se recomienda poder hacer una cuenta diferenciada de tu cuenta personal que sea de 
uso exclusivo para el emprendimiento, y que los clientes la puedan encontrar con el 
nombre del emprendimiento. 

También es importante saber que si tenés redes deberás dedicarle un tiempo a diario 
para administrarlas, siendo una tarea más que se suma a las otras de compra de insumos 
y producción. 

Muchas veces los grupos de whats app también pueden ser una buena opción para la 
comercialización. Existen algunos específicos para la comercialización de determinados 
productos u alimentos. 

Otros tips a tener en cuenta: 

- Existe un programa que permite usar de manera gratuita gran parte de las plantillas 
para diseño de logos y se utiliza de manera simple: CANVA: 
https://www.canva.com/es_419/ 

-En cuanto a la periodicidad para subir contenido a las redes, se recomienda subir 
semanalmente, dentro de lo posible más de una vez, algún posteo. Podés subir desde 
placas que anuncien que tal día vendes determinadas cosas, que se pueden realizar 
pedidos hasta tal día, también fotos de lo que ofreces, foto mientras estás produciendo 
en tu cocina. 

-Hay que estar atentas a contestar las consultas que recibas con un modo amable, 
podiendo ofrecer información sobre las particularidades del producto, el precio, los días 
y modo de entrega. Hay que evitar la demora en responder porque puede que la venta 
se pierda. 

Actividad: ¿qué nombre tendrá tu emprendimiento? ¿Pensás desarrollar una etiqueta? 
¿Desarrollaste ya alguna red para comercializar? 









